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内 容 提 要 
在供应链管理的思想中 相邻节点企业表现出一种需求与供应的关系 当把
所有相邻企业依此连接起来 便形成了供应链 Supply Chain 在这条链上的节
点企业必须达到同步 协调运行 才有可能使链上的所有企业都能受益 这样便
产生了供应链管理 SCM 这一经营与运作模式  
供应链管理提出的时间虽不长 但它已引起人们的广泛关注 国际上一些著
名企业如惠普 IBM 戴尔等在供应链实践中取得的成就 使人们坚信供应链是





1996 年开始的彩电价格战带给彩电企业的 是日趋微薄的利润空间 彩电企业欲
求生存与发展 就必须向生产和管理要效益 彩电企业规模的片面扩大 带来了
生产 销售的扩张 也带来了企业管理成本和交易成本的上升 有效地降低过高




















电子商务与供应链管理的成功案例 说明应用电子商务手段进行改造的可行性  
结论 通过以上分析 说明应用电子商务手段 结合现代供应链管理理论来
优化改造现有的产销存模式 对于中国彩电企业来说 不仅是必须的 更是可行
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前   言 
自 1996 年以来 国内彩电业价格战不断 规模较大的企业 凭借其在规模
资金上的实力 在价格战中打击了大批中小企业 但自己也元气大伤 而那些中
小规模的彩电企业更面临着巨大压力  
中国的模拟彩电工业目前已经进入成熟期 根据产品生命周期理论 处于成













彩电企业规模的片面扩大 带来了生产 销售的扩张 也带来了企业管理成
本和交易成本的上升 2000 年中国主要彩电企业上市公司的年报数据表明 与不
断缩水的主营利润和净利润相比 企业交易成本正在不断提高 其中 年报亏损
的厦门华侨电子股份有限公司 厦华电子 600870 以下简称厦华公司 的销售
费用 34008 万元 竟然大大超过了其主营业务利润 21207 万元 有效地降低








技术革命的到来 互联网和电子商务的兴起 为改造提供了实现的基础 如何运
用现代供应链管理理论 同时结合电子商务手段来对原有的产销存模式进行改















第一节   近几年彩电行业的竞争情况 
一 近几年中国彩电行业的价格战 
经过了 2000 年激烈的价格战之后 2001 年的中国彩电行业进入了一个调整
期 对于经历了几年激烈竞争的中国彩电企业来说 现在的确是需要一段时间来
休养生息 反思继往 再苦练一下内功的 我们先来看看这些年中国彩电行业的
竞争之路  
自 1996 年长虹率先掀起彩电降价潮以来 价格战就成了贯穿中国彩电行业
近年发展的一个主旋律 早期的价格战确实对国产彩电打退洋彩电的进攻 夺回




2000 年的中国彩电市场 可以说是这场恶性竞争的一个高潮 年初开始的价
格战 如星星之火 到了年中已成燎原之势 6---8 月 充斥各大媒体的 是彩电
厂家 经销商们不停的降价声 到了年终 在这个以往本是各大厂家趁着老百姓
购买旺季收获利润的季节里 又一把厂家们不得不奉陪到底的价格战大火熊熊燃
烧了起来 这把火 可以说将中国彩电企业原本就已微薄的利润烧得化为乌有
在这场价格大战中 还有一个声音我们不能忘记 2000 年 6 月 9 日 康佳 TCL
海信 创维 乐华 金星 熊猫 西湖 厦华等九家彩电企业在深圳举行“中国彩
电企业峰会” 签署“彩电同盟”协议 宣布彩电行业实行限产保价 当然 各大厂
家在价格战中欲罢不能 这个“彩电同盟”最终也只能是不了了之 但是 这个声
音已经向我们传达了这样一个信息 中国彩电行业到了最危险的时刻  
二 目前国内主要彩电企业的财务状况 































1997 126564 134064 4253 0.23 10.17 37070 39034 




2000 418833 344791 -29161 -0.79 -26.01 108383 60979 
1997 1678490 1567296 261203 1.71 29.11 355450 255094 
1998 1885245 1160266 200395 1.01 18.28 770552 120423 




虹 2000 1660501 1070721 27424 0.13 2.08 645703 258641 
1997 538598 634337 34862 0.95 21.91 263028 37376 
1998 718332 857389 42917 1.10 19.98 329860 96640 




A 2000 1006301 901656 22488 0.37 6.22 493962 104272 
1997 67951 54188 4843 0.31 10.82 8563 34221 
1998 86945 40282 304 0.02 0.48 13827 32764 




L 2000 109089 93223 2632 0.14 6.01 33205 30520 
1997 197917 208263 13730 0.50 16.35 60261 13149 
1998 232920 240251 14093 0.48 11.30 76778 33692 




器 2000 272013 430054 12534 0.30 8.90 145298 27943 
1997 408044 253757 -31910 0.28 -23.98 111786 151740 
1998 338894 166892 -49533 -0.76 -81.32 101029 126864 
1999 287394 143039 5425 0.08 8.18 69768 43753 
2000 245621 122443 13282 0.20 16.68 16511 38679 
表 1.1    1997---2000 年国内主要彩电生产企业上市公司年报财务数据  
 
实际上 存货变现损失 应收账款坏账损失的计提标准的不同 在很大程度
上掩盖了一些上市公司利润严重下滑的窘境 在采取股份有限公司财务制度 2000
年规定的计提标准 统一按厦华公司的 2% 的情况下 让我们再来看看几家上
市公司 2000 年的利润情况  
 
 四川长虹 深康佳 A 厦华电子 
存货(万元) 645703 493962 108383 
原定存货损失计提标准 1% 0.11% 2% 
统一存货损失计提标准 2% 2% 2% 
增加存货变现损失(万元) 6457 9336 0 
应收账款(万元) 258641 104272 60979 
原定应收账损失计提标准 0.17% 4.3% 2% 
                                                 













统一应收账损失计提标准 2% 2% 2% 
增加应收账计提损失(万元) 4733 -2398 0 
报表净利润值(万元) 27424 22488 -29161 
按统一计提标准调整后净利润值
(万元) 
16234 15550 -29161 
表 1.2    2000 年长虹 康佳 厦华利润随计提标准变化情况表  
 
这一比较更加清楚地表明 揭开财务粉饰的面纱 彩电企业的利润下降更加
惊人 我们再以 1997 年的年报数据为准 看看厦华 长虹 康佳三家企业总资
产 主营业务收入和净利润三项数据的增长变动情况  
 
 1997 年(%) 1998 年(%) 1999 年(%) 2000 年(%) 
 总资产 
厦华电子 100 115.27 259.67 330.98 
四川长虹 100 112.32 98.34 98.93 
深康佳 A 100 133.37 181.39 186.84 
 主营业务收入 
厦华电子 100 137.50 212.08 257.18 
四川长虹 100 74.03 64.41 68.32 
深康佳 A 100 135.16 159.65 142.14 
 净利润 
厦华电子 100 206.32 208.56 -685.66 
四川长虹 100 76.72 20.11 10.50 
深康佳 A 100 123.11 142.71 64.51 
表 1.3    厦华 长虹 康佳 1997---2000 年主要财务数据同比增长表 
 
从以上财务数据中 我们可以清楚地看到 在这四年间 国内主要彩电企业
的资产规模成倍增长 主营业务收入也大幅攀升 净利润 每股收益 净资产收
益率却不升反降 与之伴生的 是越积越多的存货 难以消化的巨额应收账款
特别是在 2000 年 这些大企业的利润更是大幅滑坡 纷纷剥落往日绩优股的光
环 其中的南京熊猫是个例外 但其能够在去年摘去“ST”的帽子 与 1999 2000
两年间剥离彩电业务 进行主营业务的整体置换和转营是有很大关系的 同时我
们还应注意到熊猫这两年来的中报 年报数据中 净利润虽为正值 但营业利润
却始终保持巨额赤字 这也说明了熊猫的主营业务仍然在大幅地亏损  
 
一方面是轰轰烈烈的价格战 另一方面却是企业效益大幅滑坡 利润空间越
来越小 可以说 这两年的中国彩电行业走入了一条不健康发展的胡同  
                                                 














第二节   导致彩电行业不健康发展的主要因素 
价格大战与利润空间缩小 是中国彩电行业不健康发展的表象 有如一座冰
山 在海面浮冰的底下 还潜藏着巨大的危机 彩电行业不健康发展的因素 主
要在于以下几点  




无法形成优胜劣汰 导致最终各厂家只能陷入恶性竞争的困境中  
2 经营者片面追求规模的扩大 而不是以效益为中心 只管新生产线的上
马 不管是否能带来利润的增长 股东财富的增值 八九十年代彩电行业发展初
期 全国彩电厂家多达数百即为明证 而国产彩电巨头们并没有就此刹车 到了
九十年代中后期仍争先恐后地上马彩电项目 先是长虹的红太阳一号工程 后又
有康佳欲争行业龙头 现在彩电企业的产能与 1996 年时相比 早已翻番  
3 国内彩电生产供过于求 彩电企业存大于销的局面 是彩电价格战的主
因 价格战一而再 再而三的爆发 是由市场供求状况决定的 各地彩电项目的
盲目上马 使得目前国内彩电厂家的年产能已经达到了 4000 多万台 外加国外
大企业实现本地化生产的 1000 多万 已经远远超过了国内 2000 多万台的年需求
量  
4 国内彩电企业在产能翻倍的同时 产品更新换代 技术创新上却没什么
重大的实质性突破 从而没有引发有效的新供给 彩电企业唯有一次次地举起价
格战的武器 以此来带动彩电消费 拉动产品销售  
5 在严重供过于求的形势下 大量产品只好以库存的形式积压下来 这又
形成了中国彩电企业的另一道景观 存大于销 实际上 这也是传统的以产定
销的产销存模式带来的结果 大量的库存积压 既严重地占用了资金 又造成了
不必要的库存费用 为了处理库存 厂家们只好饮鸩止渴 不惜血本地降价降价
再降价 以求早日将库存脱手  
6 彩电企业规模的片面扩大 带来了生产 销售的扩张 也带来了企业管
理成本和交易成本的上升 我们在关注彩电行业宏观政策变革的同时 也应关注
彩电企业本身的管理成本和交易成本控制 千里之行 始于足下 中国彩电企业
要想重振雄风 就需再练内功 而再练内功就是内部管理 产销存模式的改造和
技术创新  
















第三节   彩电行业利润极小与交易成本的关系 





让我们接着从 2000 年彩电企业的损益表 看一下彩电行业利润极小与各项费用
之间的关系  
 
厦华电子 四川长虹 深康佳 A  
单位 万元 1999 年 2000 年 1999 年 2000 年 1999 年 2000 年 
主营业务收入 284323 344791 991725 1070721 1012710 901655 
主营业务成本 246725 323536 823907 910793 825074 752602 
主营业务利润 37411 21207 162746 154799 187491 148509 
存货跌价损失 283 1923 -8005 6371 826 567 
营业费用 23759 34008 97389 112724 94810 98388 
管理费用 7061 8856 20541 19034 22160 23746 
财务费用 3782 6122 1922 -5241 7167 4426 
营业利润 2937 -29462 58471 30804 25369 60245 
净利润 5421 -29161 51104 27424 22488 49753 





厦华电子 四川长虹 深康佳 A 与主营业务利
润相比的百分
比值(%) 
1999 2000 1999 2000 1999 2000 
存货跌价损失 0.76 9.07 -4.92 4.12 0.44 0.38 
营业费用 63.51 160.36 59.84 72.82 50.57 67.48 
管理费用 18.87 41.76 12.62 12.30 11.82 15.99 
财务费用 10.11 28.87 1.18 -3.39 3.82 2.98 
表 1.5    1999 2000 年部分彩电企业上市公司损益表主要费用项目分析 
 
毫无疑问 营业费用在各项费用 损失中是比重最大的一块 同时它也是其
中增长最快的一部分 打一个比方 将彩电企业的主营业务利润比做病人的躯体
                                                 















我们再看看厦华公司的有关数据 在三家公司 2000 年的财务数据中 厦华
公司无论是营业费用 还是管理费用 财务费用和存货跌价损失 都出现了明显
的上涨 其中营业费用 34008 万元 更是远远超过了其 21207 万元的主营业务利




所难免 价格的进一步降低 意味着在同等成本下的主营业务利润也将降低 彩
电企业欲求提高利润 提高销售水平 降低交易成本是势在必行  
应该注意到 厦华公司正是过高交易成本的受害者 在 2000 年全行业利润
大幅降低的背景下 厦华公司更是走向了亏损 面对再亏一年 就将被中国证监
会 ST 的际境 厦华公司已是无路可退 基于这一原因 本文以厦华公司为背景
















第一节   中国彩电行业现有产销存模式的分析 
一 彩电企业传统的产销存模式 
在分析厦华公司 2000 年亏损的原因时 厦华公司领导也意识到了落后的产
销存模式带来的问题 彩电企业原有的产销存主要是凭销售的淡旺季确定的 在
1998 年之前 彩电销售的淡 旺季非常分明 每年的 2 至 9 月份是淡季 一到国
庆开始旺季 越冷的时候 空调越淡 彩电越旺 旺季是 10 11 12 1 月份这
四个月 销售额能占全年的 60 以上 因此 中国彩电企业大都采取了淡季生产
库存 旺季突击销售的产销存模式 每年的 6 9 月份大量生产 库存 基
本无利或亏损 10 12 月份旺季到来 大量销售 获取巨额利润 弥补淡季亏损
实现全年盈利  
但是 1998 年起 国内彩电的生产 消费悄悄地发生了根本性的变化 随着
彩电行业产能的膨胀 彩电市场已经处于供过于求的状态 再加上不断的降价
在消费者的心目中 彩电已经不是一项重大的投资 1989 年的时候 一个家庭要
省吃俭用两年才能买一台 21 英寸彩电 而十年之后 许多人一个月的工资可以
买好几台彩电 在这种情况下 淡季旺季的差别慢慢地缩小了 因为消费者是需
要的时候再买 根本用不着等到过节的时候再买 淡 旺季的区别没有了 但是
包括厦华在内的彩电业还是迷恋以前的管理模式 大量储存 试图旺季的时候一
下子卖掉 但是 无情的市场规律 在 2000 年给了中国彩电企业们当头一棒  
由此可见 中国彩电企业传统的产销存模式是一种基于滞后的信息和经验的








图 2.1    彩电企业传统的产销存模式 
 
2000 年价格战的血雨腥风 令固守这一传统模式的彩电企业尝尽了苦头 在
其中 厦华公司受害尤深 8 12 月份 彩电价格一路狂跌 而此前厦华公司由
于对市场反应敏感性不够 彩电库存最高在 25 万台左右 在大降价中 厦华公
司虽然选择了主动突围 大力处理旧的库存 但是依然造成了十分严重的损失
往年销售状况 计划部门经验 制定生产计划 相应的采购 生产实施 















下 要作到对市场的及时正确反应 谈何容易  
二 彩电企业分销体系情况 
在供过于求的环境下 分销体系的销售能力 传递信息的效率与效果 决定
了企业的生产 库存和采购 可谓牵一发而动全身 我们再来看一下国内彩电企
业现有的分销体系模式 按照渠道和网络的不同 分销体系大致分为以下三种模
式  
1 直供分销 其特征是在全国设立分公司 利用现有的商业零售网络在大
城市进行一级直供 二级市场或设立分销机构或派驻业务员 在小区域设立办事
处代理 这种方式对销售终端的控制好 执行力强 但是销售人员数量多 层次
复杂 费用高 给管理上带来困难 对市场的反应迟钝  
2 区域代理制 选择这种营销方式的厂家依靠现有的商业营销网络 它们
没有设立分公司 而是选择代理商 把代理商建设为分公司 这种模式下 厂家
在发货 价格控制 广告促销等方面比较容易管理 但是对终端的控制能力相对
减弱 容易受制于经销商  
3 自主建设网络 厂家不以现有的商业网络为渠道 而是在各个省设立专
卖店 在县设立连锁店以及加盟店 这种模式下厂家可以贴近市场 但是投入太
大 且在终端自负盈亏的情况下 有可能对其失控 导致腐败  
在国内彩电企业中 长虹原来就是走的第 2 种模式 但是随着郑百文公司的
经营恶化 长虹的销售与回款也随之下滑 厂家受制于经销商的问题凸显出来
在这种情况下 各彩电企业也加强了对自身分销体系的建设 基于投入方面的考




建设分销体系的同时 整合分销体系 进行有效的业务流程重组 加强对分销体
系的管理 提升其销售能力 加快信息的流通 使之及时 准确地传递终端信息
才会真正地提高利润与效益 而这正是产销存模式优化改造的内容关键所在  
第二节   交易成本的概念与其构成 
一 传统经济学意义上的交易成本概念 
交易成本即经济体系的运行费用 美国经济学家威廉姆森把交易成本分为两













费的费用 二是签订契约后 为解决契约本身所存在的问题 从改变条款到退出
契约花费的费用 以后 交易成本的概念又扩展到包括度量 界定和保证产权的
费用 发现交易对象和交易价格的费用 讨价还价的费用 订立交易合约的费用
执行交易的费用 监督违约行为并对之制裁的费用 维护交易秩序的费用等等  
不完全竞争 买方市场是交易成本产生的市场条件 在不完全竞争的市场条
件下 信息的传递是不对等的 消费者获得的信息是不充分的 这就迫使企业增
设销售网点 开展广告宣传 使信息尽快送达消费者 这些都需要相关费用的支
出 另一方面 买方市场也是交易成本产生的一个条件 在市场处于供不应求状
态时 企业只要制造出产品 用户就会找上门来购买 因此无需广告宣传 人员
推销和市场研究 也不必负担运输 装卸等费用 当市场上卖方数量增加 出现




本很难将其定量化 只能定性地说明这类费用越低 市场运作的效率越高 目前
国内尚未出现从企业运营角度出发提出的交易成本的定义 从会计学的角度来



















































































1 销售费用 也称营业费用 是交易成本的一个主要的 也是显性的构成
要素 按照业务项目 销售费用还可分为销售人员报酬 广告费用 公关费用
业务费用 售后服务费用和销售物流费用 销售费用的详细构成如上图 2.2 所示  
2 在交易成本中 库存成本可以说是一座庞大的冰山 之所以这样说 是
因为在会计报表中 人们可能只注意到了存货跌价损失 但实际上库存成本并不
止于此 它还包括  
1 不合理的库存结构带来的缺货成本和积压成本 在以滞后的信息和经
验为基础的产销存体系中 错误的市场判断带来的将是错误的生产和库存计划决
策 而传统的大规模生产 大规模库存应对旺季销售的模式 决定了一旦判断错
误 带来的将是不合理的库存结构 从而无法准确地应对实际的市场变化 这种
成本有两种表现 市面上需要的畅销品缺货而引起的缺货成本 或称为机会成本
损失 市面上实际并不需要的滞销品的积压而引起的积压成本  
2 在库存中 除了我们看到的生产厂家库存 也称工业库存 外 还有
一个我们不曾注意到的商业库存 各级经销商 零售商的库存 这一级的库存
成本似乎与厂家没有关系了 其实不然 在家电业的分销中 存在着一个重要的
补差概念 以如下的例子阐明这一概念 甲经销商在 9 月份从厦华公司处拿到 500
台 29 寸彩电 乙则拿到 100 台 进价同为 2500 元 当月乙经销商的 100 台全部
销完 而甲只销了 150 台 到了 10 月份 29 寸彩电价格大跌 此时乙再次以 2200
元的进价从厦华公司进了 100 台 此时 甲剩余的 350 台显然在售价上就处于劣
势 但是 根据目前家电界分销的做法 厦华公司要就这 350 台彩电向甲经销商












补差损失 如果这种 29 寸彩电价格继续下跌 厦华公司将承担这一补差损失直
至甲经销商的这批彩电销完为止 同时 商业库存也将影响工业库存 在商业库
存压力大的情况下 经销商势必减少从厂家的进货 这样一来 商业库存的压力
也就传递到了工业库存这一端 从而进一步加大了生产厂家的库存成本  
3 在库存大量积压 价格却直线下跌的情况下 生产厂家欲求降低库存
成本 更新产品结构 只能将现有存货挥泪降价售出 这又形成了一种存货的变
现损失 以厦华公司为例 在 2000 年 9---12 月的价格战中 处理了 70%以上的
库存 这也就意味着有 70%的产品在变现中失去了原本的利润  
4 库存的地区品种结构性失误而引起的损失 可以举这样一个例子 2000
年 9 月 西安市场热销 29 寸彩电 而厦华公司在西安附近的库存中 29 寸彩电
却缺货 结果不得不从湖南市场调货到西安 如此反复 就出现了全国各地大量
的串货 由此而引发的运输 损坏等等 都是一笔不小的费用 当然 这些费用
会以销售费用的形式体现出来 而实际上 其根源却在于库存的地区品种结构性
失误  
5 在供大于求 存大于销的背景下 大量的库存也严重地占用了资金
影响了企业正常的资金和资产周转 分析年报有关数据 我们可以看到 康佳和
厦华公司的资产周转率从 1999 年的 103.66 和 86.51 分别下降到了 2000 年的 0.91
和 0.92 对于企业而言 资产周转速度的下降 也就意味着其盈利能力的削弱  
3 在分析完销售费用和库存成本这两块交易成本的冰山后 我们再来看看
应收账款损失 在供大于求 市场竞争激烈的情况下 彩电企业大量采取了铺底
赊销的做法 而在缺乏有效的信用控制和分析手段的情况下 赊销势必引起应收
账款的增加和坏账损失 在缺乏有效的信息反馈机制的情况下 厂家无法对经销
商们的信用状况进行及时正确的把握 这就进一步加大了应收账款的损失  
4 我们还应看到 企业在价格战中蒙受的巨额降价损失 与其在经营运作
中信息反馈的效率低与效果差 而导致产销存无法有效地衔接是密切相关的 如
果一线的市场信息能及时准确地反馈到决策部门 企业就可以及时正确地调整产
品结构 生产和库存 就可以避免在价格战中去硬碰硬 遭受惨重的降价损失




有交织于各期间费用 销售费用 管理费用 财务费用 和应收账损失 存货损
失之间的项目 在这些项目中 传统销售费用项目对于企业管理者来说 往往易
于识别和加以控制 而那些交织于各项费用之间的项目 企业管理者往往不易识
别和控制 但是这些项目在交易成本中所占比例往往更大 例如 厦华公司 2000
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